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1） 起業のシーズ創出（実用化へ） 










・製品開発のプロセス分析（制作依頼） ＝ 同業者・制作協力会社 
・製品開発のプロセス分析（部品購入） ＝ 同業者・部材メーカー 
・製品開発のプロセス分析（販売依頼） ＝ 同業者・販社 












 1.1.3.2 開発プロセスとその背景 























  以上を図 1.1.3.1 にて 
    実用化、事業化、社会普及の各段階を図示していく。 

















 1.1.4 事業を起こす基本要素 





























































































第 3 章は、事業の創出プロセスとして創出から事業化への流れを述べる。 
第 4 章の事例研究では、3 つの事例をあげる。文献レビュー、インタビュー、筆者の事
例で臨場感を持ってアクターネットワーク論に則して述べる。 
第 5 章は、筆者の地価情報コンテンツの開発プロセスを詳細に述べる。 
第 6 章は、事業を進めるうえで、理論的含意と実務的含意を述べる。 






















2.2 組織成長の発展と革命  
 












                                                   
















 図2.2 成長の5段階5 
 
                     
              
                                          
        ？：危機管理  危機管理は筆者が加筆      
                                                   









 青年期 成熟期 




















































指揮的なリーダーシップの下で持続的成長の期間にステップアップする。ここに、   
                                                   
6  Greiner ,L. E.（1972）”Evolution and Revolution as Organizations Grow” 























































































































表2.2  成長期の５段階における組織実践7      
項目 第１段階 第２段階 第３段階 第４段階 第５段階 

















家的   








































                                                   
7 出所：Greiner,L.E. (1998). 前掲書。 
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   対立（conflict）は、相違（difference）が表面に現れたものであって、それ自
体、善でも悪でもないと指摘している。  
   フォレット（2009）は、対立の「建設的な解決法」を探ることで、この対立を生
かす道を主張した。われわれが通常、対立を解決している時に見られる行動には、
フォレットによれば、次の三つがあると記述している。 
   第一には「支配（domination）」,第二には「妥協（compromise）」、第三には「統
合（integration）」である。 












                                                   
8 三井泉（2009,pp95-101）『 社会的ネットワーク論の源流』文眞堂.および、Follett .M.P. 







   では、コンフリクトの対立、相違と統合を含みコンフリクトにどうのように対応
する方法があるかを次に述べる。 
 
 2.3.2 コンフリクトのモード 
 
   ピープロフォーカス・コンサルティング9 が述べている要点は、下記のようで
ある。  
   トーマス、キルマンの対立モードによると、 
   （コンフリクトとは、衝突、葛藤、対立などの概念で用いられる。）  
   人が対立したときに採りうる態度について、５つのモードに分類している。そし
て、其々のモードでの適切さと不適切さをまとめている。 
 
   モード１：回避 
   適切 
    協調的に話し合うほどの問題と思えないとき 
    この場で議論し続けるより仕切り直したほうがよいと判断させるとき 
    話合いを進めるにあたって新たな情報収集が必要なとき 
    ほかの人に任せたほうが効果的に対立関係を解決できるとき 
   不適切 
    素早い対応が求められるような場合 
    自分たちが当事者意識を持って取り組む必要があるとき 
    当事者間で、この問題を延期せずに決着をつけたいと思っているとき 
    自分が意思決定者であるとき  
 
   モード 2：競合 
   適切 
    緊急性があり、即断即決が求められるとき 
    自分がリーダーとして実行責任を伴い、組織発展の点からも正しいと判断した
とき自分にとってどうしても譲れない問題であるとき 
    この場かぎりの交渉であり、相手との関係性が今後必要とないとき 







   不適切 
    問題が複雑であり関係者の知恵が必要なとき 
    相互に高い問題解決能力を持っているとき 
    その問題が自分にとってそんなに重要でないとき 
    今後長期的な関係性を構築したい相手であるとき 
 
モード 3：受容 
   適切 
    こちら側の主張が間違っていると認識されたとき 
    自分より相手のほうが、その問題に重要であると認識できたとき 
    将来的に相手の方から見返りが期待できそうなとき 
    人間関係の維持を重要視しているとき 
   不適切 
    自分にとって問題が重要だと思っているとき 
    自分が正しいと思ったとき 
    相手側が間違っていて、論理的でないとき 
    今後長期的な関係性を構築したい相手であるとき 
 
   モード 4：妥協 
   適性 
    コンセンサス得られないとき 
    双方の目的が相容れないとき 
    協調的に話し合っても結論が出ないとき 
    早急に結論を出さなければならないとき 
    複雑な問題に、一時的な解決を得るとき 
   不適切 
    一方がもう一方より強力な力があるとき 
    問題が複雑であるとき 
    今後長期的な関係性を構築したい相手であるとき 
 
モード 5：協調 
   適切 
    問題が複雑なとき  
今後長期的な関係性を構築したい相手であるとき 
    関係者の納得感を得たいとき 
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   関係者に着実な実行を促したいとき 
   より良い解決策のため、アイデアの統合が必要なとき 
   異なった人々の意見を幅広く取り入れて決定したいとき 
   問題解決するための時間があるとき 
  不適切 
   課題や問題が単純なとき   
即断即決が求められるとき 
   相手側が結果に関心を持っていないとき 







   ドイッチ.M、ピーター.T.C10 (2009) の場合では、  
















                                                   
10  Deutsch .M, Peter T.Coleman, Eric C.Morcus, (2009) ”The Handbook of conflict 
Resolution;”John Wiley & Sons International Rights Inc．(レビン小林久子訳















  以上であり、コンフリクトの性質を理解するうえで有効なものであると考える。 
 



















                                                   
11 Christensen，C.M. (2000) ”The Innovators Dilemma” Harvard Besiness School 












































































                                                   




   以上は、事業の開始で揃っていることは、稀である。しかし、開始すれば絶対的
であり明確な記述となっている。 
 



























































































































   強大アクターの道が遮断されていると思わせる。 
３）弱小アクターの方法を強大アクターの近道として仮構 
       弱小アクターの勧める道が強大アクターにとってより短い道である 
と思わせる。 
４）強大アクターの目的自体を再構成する 
   強大アクターの目的自体を変えてしまえば良いと思わせる。 
  ①強大アクターの目的をずらす。 
弱小アクターに都合の良い目的にすり替える。 
  ②新しい目的を創造する。 
徹底して新しい目的を作ってしまう。 
  ③新しい集団を創造する。 
徹底して新しい集団を作ってしまう。 





















































































                                                   















































































                                               
19  Drucker, P.F. (1985)”Innovation and Entrepreneurship” HerperColins. (上
田惇生訳『イノベーションと企業家精神』ダイヤモンド社 ．2012年．) 
20  伊東光晴・根井雅弘（2004）『シュンペーター 孤高の経済学者』 岩波新書 
21  Timmons，A.J. (1994) “New Venture Creation”(千本倖生・金井信次訳『ベン 
チャー創造の理論と戦略』ダイヤモンド社．1997年．） 

















  大企業の強力な制作力と中小企業の小ロット制作を対比することからはじめる。 
  このことによって、中小企業が大企業に対する弱点を強みに変えることでコンフ
リクトを少なくすることが出来ると考えられるだろう。 
  （Ａ）と（Ｂ）の比較では 
   （Ａ）は、資金のある大企業が得意 
     ポイント：マス市場向け ⇒ 量とスピード（物流を含む） 
   （Ｂ）は、中小企業が生き残る道 












図 3.3 起業から事業化イノベーション23   
    
 
 



















   コンフリクトとは、ビジネスの方向性の決定までの揺らぎ、決定要因分中の 
状態をいう。一般には、障壁、葛藤、対立という。 
  いろいろな要素を検討、実施し、最適の方針が決定することにより、次ステッ 
（段階）に進むことになる。図に示す。 
 














１） コンフリクトは悪か？   
コンフリクト（Conflict）とは、衝突、葛藤、対立などの概念で用いられ、従来





























②  本音を包み隠さず、率直に意見を言い合う職場の形成に役立つ。 
③  自分を知り、相手をより深く理解できるようになる。 
④  人間関係を深めることができる。 
⑤  議論の幅や奥行きを出し、意思決定の質を高めることができる。 
⑥  学びあうことで、新しい気づき、アイデアを得ることができる。 





３）コンフリクトにおける対処   
心理学者のトーマスとキルマンは、人が対立したときに取りうる態度について、５
つのモードに分類している。 
①  競争的 ・・・ 相手を犠牲に（説得）して自分の利益を中心に解決。  
②  受容的 ・・・ 自分の要求を抑えて相手の要求を受け入れることで解決。  
③  回避的 ・・・ その場で解決しようとはせず、対立する状況そのものを回避。  
④  妥協的 ・・・ 互いの要求水準を下げて部分的な実現を図る。  
















































    
       のマークは、図 3.3 起業から事業化イノベーション と同じもの
として扱う。 
 
 図 3.3.3.1 推進力の要素26       
  
 





  ② 事業化の推進では、実用から事業の社会・業界の状況と変化を考察し製品開
発戦略と社会へどうように展開するか、流通のプロセスを決定する。また人事
を製造技術・技術の移転と製品価値の担当責任の決める必要がある。 













   新事業にありがちな社内抵抗の状況に応じた対処法。（内在コンフリクト） 














①社内の規程   











    ・全く新しい部署であり隔離されている。全体の様子がわからない。 
    ・事務手続きがわからず時間がかかる。 
  ・仕事の価値観の違い 
  ・情報の解釈・重要性の違い 
  ・活動の場の違い 












































 3.3.4 選択のジレンマ 
  ジレンマに関しては、市場・製品改革など大きな分野で取り扱われるケースが多
いが、ここでは製品制作のケースを記述する。 
  図 3.3.1 起業から事業化イノベーション の製品の作り手のところに相当する。 
  実用化、事業化、社会普及に対応して記述する。 
   ①実用化でのジレンマ 
     製品価値の選択 
       外在：ニーズとシーズのすり合わせ。 
内在：制作者側の価値と営業面での価値の優先度の違い。 
   ②事業化でのジレンマ 
     市場要求の選択 
       外在：製品価値が適切か、旧市場に新製品の投入でシュア独占か。 
内在：ビジネスが出来るプログラムが社内でどこまであるか。 
          ビジネスが出来るプログラムで社外をどこまで利用するか 
   ③社会普及でのジレンマ 
生産量と品質の選択 
       外在：商品が市場要求を満たしているか。（プッシュばかりでなく・
プルも取り入れる戦略）。商品ブランドが作れたか。 
内在：品質と市場要求を商品に反映しているか 
          タイムリーに出荷できているか 


















































                           



































   
 
 
                           





 価値ある商品化を創る。国内で初めて車載化された 16 列 MDCT の 13 号車（日立メ
ディコ製 ECLOS）、そして新しく 14号車、15号車（シーメンス製 SOMATOM Emotion16）
を導入した。コンパクトなのにユーザーフレンドリーな仕様を実現した CT 搭載車
です。（全長 9.4m/全幅 2.5m/全高 3.8m）。また大容量 X線管球は液体ベアリング
方式で従来の半分以下の線量で高画質スキャンを可能にし、被検者にとってもスタ
ッフにとっても「低被ばく」で優しい検査を実現できる。 





























































































































『五標』  一、人に夢を語れるか 
           一、創造や改革を生み出す執念を持っているか 
           一、楽しみながらも自分に厳しいか 
           一、情熱を持続しているか 
一、人と情報や夢を共有しているか 






































































  社員社長と多くの人たちが協力的であった。 
     半導体部品販社が自社商品を開発と製造する初の試みである。 
  資金の心配がなかった。 
     社が一段となって注目、期待があった。 
  商品に魅力を付ける 
     電機メーカーでの経験で電源の使用のしかたでニーズに合う理解ができ
ていた。 
  自社、協力会社の体制、責任領域を決めていた。 










































































学  大学 



































下記に 六大都市の地価を示す。2000年 3月を 100の指数としている。 
 













    日本不動産研究所、日本金融新聞より 
(2)家屋物件の価格変動を中心に集める。 








































  金融系の土地価格算定者であろう。 
(7)そのシステムは、ユーザが利用して、絶対的なメリットがあるのか。 
  概算と詳細計算で必要であろう。 
(8)土地価格計算に、路線価が採用の記事を探す。 































    (11)システム化を含んで土地価格データの汎用性考える。 
      土地価格計算をする部門を価格の結果を利用するのは、部署が異なる 








力情報を一件あたり、50 円とすると、約 270 万件で約 1 億 3,500 万円と部材の費用


















    登録時には、パソコン１５０台、人員２００名、場所の確保、管理者な    











































  (20)制作に関しては、ファブレス化で進める（場所、パソコンはＡ社提供） 
      データの漏洩と地図データの漏洩の管理方法を決める。 
  (21)販売は、地図提供の会社と共にする。 
















その結果、１年半かけてようやく M 銀行に販売することができた。しかし、A 社、Z
社とも、金融システム分野に明るくなかったため、その分野で営業力のある O社（東




    まず、広報のため、GIS学会や銀行を既存顧客としているメーカーに、セミ
ナーや個展に出展（無料貸与）を行った。 
(23)販売先のターゲットは、どうしたか。 



















    ユニークコードを開発した。たとえば、大阪市堺市の場合、政令都市となり、
区が出来た。その場合も前年度より紐付ができているので自動更新が可能で
ある。（Ａ社のみ）これは、平成大合併のとき、おおいに評価された。 
   (25)銀行の審査部、融資部が、同じデータで特有の変数で入れるだけで計算がで
きる。また安心して利用できることが継続的に利用することになっている。 










     その系列の金融機関を取り込むことができた。 
２）事業にかかわっていた社員を A社に所属させたこと。 
     生活が安定し、事業に専念できることになった。 
３）商品の魅力の出会い。 
     A社元銀行マンであった役員の紹介により、現場を見ることで魅力ある商    
     品になった。 
４）A社の社長の信頼。 
     小さいことに口を出さなかった。 
５）最初の段階より賛同者が着いた。 








































  など。 
３）路線価矢線変更の例（更新の時） 
     矢線の分離や結合、複合変更などがある。 
 
矢線伸縮                矢線分割 
                            
矢線融合                矢線分離 
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    矢線追加              矢線削除 
     
 
   複合の変更１             複合の変更２ 


























































































































   この事業のリーダーは、先方の課長で、制作開発を筆者が行うことで決定した。 
 













































































 事業化（価値ある商品？どうすれば・・・ 翻訳） 
 










































   金融庁面談といっても簡単には面談できないだろう。とにかく連絡が取れる人
がいないか探した。以外にも近くにいた。課長の旧友である。すぐに連絡し、
面談の主旨を伝えた。数日してから時間を取ってくれるただ１５分限定で担当



















































































































































































4.5  まとめ 
 
   ＡＮＴ論に則してアクター、翻訳、ブラックボックスの関係にて、事業実現を図
示してきたが、今ここで、この章で記述した１）医師が事業主となったフリール
























  開発プロセスの代表的な例として『Product Design and Development』と『顧客志
向の新製品開発』を参考にして述べ、筆者のケースをまとめる。 
 
 5.1.1 標準的な製品開発プロセス 




 図 5.1.1 標準プロダクト開発プロセスには 6つのフェイズ  
               













  下記に考慮する項目をあげる。 
① Marketing：明確な市場機会。市場セグメントを定める。 
                                                   
38 Ulrich, K.T. and Steven D. E,(2012,pp14-16). 『Product Design and Development 

















④ Other Functions：研究＝利用できる技術を示す。投資＝計画している ゴー
ルを示す。 一般管理＝プロジェクト資源を割当てる。 
  
2)Concept Development （開発概念） 




   
  考慮する項目 
① Marketing：顧客ニーズを集める。優先するユーザーの特定である。 競合製品
を特定する。 
② Design： 製品概念の実現可能性の調査をする。 産業デザイン概念を発展させ 
る。 




3)System-Level Design （システム・レベルの設計） 




  考慮する項目 
① Marketing：製品オプションと拡張製品ファミリーの計画の作成である。 
② Design：製品構築を展開する。主要なサブシステムとインターフェイスを定め   
る。産業用のデザインを再定義する。予備構成の技術を持つ。   
③ Manufacturing：キー(重要な)構成要素のために供給元を特定する。 製造・購    
入分析をする。最終的なアッセンブリ計画を決める。 
④ Other Functions：資金＝製造・購入分析である。サービス＝サービス問題の    
確認である。 
 
4) Detail Design （詳細設計） 
















  考慮する項目 
① Marketing：マーケット計画の作成である。 
② Design：部分ジオメトリーを定める。材料を選択する。耐性を割当てる(公差を     
決める)。完全な工業デザインの統制ドキュメントを作る。 
③ Manufacturing：各部分の製造プロセスを定める。工具を設計する。品質保証プ    
ロセスを決める。 (長納期)工具の調達である。 
        
5) Testing and Refinement （テストと精度） 























④ Other Functions：販売＝セールス計画を作る 
 
6)Production Ramp-up （製造強化） 



















































任務承認 概要提示 繰返し計画提示 





















    
新製品開発には、技術力や有効な資源も必要であるが、ここでは顧客に対してどのよ
うな要因があるかを顧客志向の新製品開発39より記述する。 
        
1)戦略要因 
  成功要因： 
① 製品優位性 
    製品の品質、コスト･ベネフィット、競合に対する機能の優位性などに対す     
    る顧客の認識。 
② マーケティング･シナジー 
    販売力、流通、広告、プロモーション、市場調査、顧客サービスに関する製品 
    プロジェクトのニーズと企業の資源や能力との適合度。 
③ 技術シナジー 
    Ｒ＆Ｄ、製品開発、設計、製造に関する製品プロジェクトのニーズと企業の資 
    源や能力との適合度。 
④ 戦略 


















                                                   








































































    価格値、図形選択、矢線などの登録であるが、操作性の改善案も提出
することである。 
③ 留意点 










   精度チェックプログラム。ワーキングエラーの抽出がポイントである。 
② 作業内容 
   データ校正とデータ構成の作成である。 
③ 留意点 
   予測されないエラーは、次年度に反映する。データ完成後は２か所の 
管理である。 
④ 行動・活動 
        データの予測されないエラーと人的や物理的なものは、プログラムで 
のエラー抽出から傾向がわかるため精度チェック専門員を付ける。 
5）データ統合 
    ① 用意するものとポイント 




    特に、旧都市名から新都市名の連携をわかり易くすることである。 
    ③ 留意点 
    データの各項目と特記事項などを仕様書にまとめおくことである。 
    ④ 行動・活動 
















































































価格水準 100 100 80 70 
 
 











ものである。作成する  図面の縮尺は 1/500～1/5,000の間で作成されており、
主に宅地の場合は 1/500、農地の場合は 1/2,500、山林の場合は 1/2,500ある







































ではおおむね 1/500から 1/1,000の縮尺で作成されることが多い。  






























































  5.3.2 相続税路線価の前準備 
  5.3.2.1準備上での注意点 
   １）路線価帳は、全国税務署単位である。都道府県別ではないので路線価帳購入 
登録作業に留意する。（路線帳は、平成２４年版で１８９冊である。） 
   ２）各作業用ＰＣ（パソコン）の登録エリアをきめる。 
     以上により作業分担を税務署単位で行う。これは、各税務署の路線価帳のサ
イズや図の境界や表記が独自な場合があることがわかっているためである。 
   ３）作業開始時は、登録者の教育、登録作業の履歴を作成。 
     教育は、マニュアルを徹底する。作業の履歴は、作業員の癖をつかみミスの
傾向をフィードバックする。 
４）作成データを納品単位、これは、都道府県別に管理する。 
     作業は、登録、登録済のチェック、納品データの作成、そして、都道府県と
市区町村別でも管理する。 
  5.3.2.2 人員の教育と計画 
    この作業は、７月より４か月が繁忙期であり、その時期、アルバイトを約１５
０人と協力会社を必要とするために、採用、教育には、時間を要する。また、
重要なことは、作業の適応や労働時間の配分の計画も重要な作業となる。 
    前準備としては以上である。 
    この中での不確定な要素は人員の能力である。 






     




















 6.2.1 ビジネス・プロセスの三要素 
  １）価値創造プロセス：市場に提供する製品やサービスのコンテンツに関する概念 
とプロットタイプを作り出すプロセス。 
    ①価値の探求とアイデア生成 
    ②価値創造の技術やノウハウの醸成 
    ③価値のスペック化 
    ④価値を実現する技術やノウハウの適切な結合 
    ⑤価値の組織化（事業が追求する価値へと昇華する） 
    ⑥価値の具現化（プロットタイプ化） 
  ２）同業者賛同プロセス：新製品の価値をどう評価するかを理解し、その価値評価 
を最大限にする顧客を確認し、彼らと価値を結びつけるプロセス。 
    ①市場における価値評価の理解と確認 
    ②市場における価値の所在量の把握 
    ③価値を具現化の為技術をオープン化 
    ④創造した価値を評価してくれる人（企業）へ訴求 
  ３）社会へ普及プロセス：創造して価値を顧客が実際に最大限評価できるようにす 
るプロセスで対価が生まれる。 
    ①創造した価値と対価の適正化 
    ②創造した価値の市場への供給 
    ③創造した価値が実際に期待どおり、市場によって享受される環境づくり 
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 図 6.2.1 ビジネス・プロセスの三要素図42     





  １）価値創造プロセスと同業者賛同プロセス 
   ①製品やサービスに込められる価値についてのアイデアは同業者から情報によ
って支援されることがある 
   ②既存の価値を改良していく為の情報交換 
   ③新たな価値創造（シーズ価値）による市場価値の新発見の機会 
   ④創造された価値が明確になれば市場ニーズとのマッチングがしやすくなり、ニ
ーズも発見しやすい 
２）価値創造プロセスと社会に普及プロセス 
   ①社会に普及が価値創造を速める（早期の納期） 
   ②社会に普及が多くのサービス提供を可能にする 
   ③実際に市場化される価値の最終的な採用形態を規定するので社会に普及によ
って斬新的設計あれば価値を増幅する魅力もある 
   ④創造される価値が魅力的であれば発展的な機会や方向を産み出す 
   ⑤社会に普及によりフォーカスが明確になる 
３）社会に普及プロセスと同業者賛同プロセス 
   ①安定的な顧客との関わりによって効率的な駆動が出来る 
   ②価値評価（他に類のない商品から納期迅速、品質安心、技術信頼）を増幅し、
取引拡大になる。 
   ③次期商品のモディファイと早期情報よりタイミングよく開発とつながる。 
  以上の要素が、相互に連動となった時ビジネスが達成できることになる。 















  顧客への価値を賛同者に促すことは重要な要素であり、どのように進めたかと 
  その戦略をまとめる。 
 
6.3.1 潜在ニーズを商材に生かす 
  ①ビジネス・プランにおいて、潜在ニーズを顧客にとって価値商材の意識を探る。 
   顧客の困りごと：世にないものと。有るが不具合、使い勝手が悪い、人手が掛る、
高価すぎる、大量発注でないと買えない。 
   世にないもの ：大企業がする。イニシャルコストを必要とする。    
           国家プロジェクト ロケット、リニアー新幹線、資源開発等 
   有るが不具合 ：ベンチャー、中小企業が得意とする。 
           現場ニーズの取得が大企業より可能である。 
   テーマ    ：安全で使い勝手がよい 
           効率化、高精度、安心から満足、信頼を得る。 
           ほしい時に手に入る、差別化、即ビジネスに成る。 
   
                                                   




    何が価値と成っているかを納得させる： 
     エンドユーザーに効果があり、満足感を与える（代理店） 
     一度利用した顧客は、継続した顧客になる。（販売店、代理店） 
     他社との差別化を自社（顧客）で作れる（販売店、利用店） 
    導入そして利用に関して： 
     利用者の現業の流れを変えない。 
熟練者でなくても、中堅者でも利用できる。 
自動的に更新できる（旧年度から簡単に更新が出来る）。 

































②  査定するＰＣ（端末機）が増えればそれだけ販売増となる。 
③  金融内部利用からネットサービスへと広がる 
④  店舗出店の資産査定にも利用する 
⑤ 土地運用の査定で役所、証券会社にも広がる。 
   ４）事業戦略 
① 開発は、自社で行う。 
②  生産は、信頼ある協力会社。 
③  運用、物流は 専門のソフト会社に依頼。 
④  販売は、金融に強い販社に依頼。 
⑤  経営は、固定費（制作人件費、ＰＣ、家賃など）が明確である。 
固定費を超えると純利益となる。 
       制作は、協力企業で行った。 






































7.1.2 意 義 
















7.2 課 題 






























   ・路線価とは 
   ・入力作業の流れ 
  を概要を説明する。 
   ・属性の入力とルール 
  次に 
   ・矢線の更新 




   ●精度チェック作業   
 
  ・精度チエック 
  ・ベリファイ 
  ・矢線制度 
  ・精度チェックのルール 























































 六角形 ビル街地区  なし 普通住宅地区 
 楕円形 高度商業地区  ひし形 中小工場地区 
 八角形 繁華街地区  長方形 大工場地区 





記号 Ａ Ｂ Ｃ Ｄ Ｅ Ｆ Ｇ なし 
























価格 200 200,000円 
地区区分 なし 普通住宅地区 
借地権割合 Ｄ 60％ 
 
◎路線価評価の事例 













































































① ツールバー  ： 【作業手順書（機能編）】を参照 
② 属性入力画面  ： 属性を入力する画面 
③ モード ： 現在のモード名を表示 
④ 矢線ID ： 選択矢線のIDを表示 
⑤ 選択本数 ： 選択矢線の本数を表示 
⑥ ポイント数 ： 選択矢線のポイント数を表示 
⑦ 路線価 ： 選択矢線の［価格・借地権割合］を表示 
⑧ 矢線ID ： カーソルが置かれている矢線IDを表示（普段は非表示です） 
⑨ ○○○% ： 現在の表示倍率 






















⑩ ④ ⑤ ⑥ ⑦ ⑧ ⑨ ③ 
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       の場合は、    と  の2つのデータとして保存されます。 
 
 









       
 六角形 楕円形 八角形 円形 なし ひし形 長方形 
テンキー 1 2 3 4 5 6 7 
・借地権割合…アルファベットに対応した番号をテンキーで入力する。 
記号 A B C D E F G なし 













































































① ID639 付近 ② ID520 付近 ③ ID1521 付近 ④ ID1226 付近 
    

















































原稿 電子地図 電子地図 

































































































































































パターン②-1 直列矢線 ―形状変更→ 並列矢線 









































原稿 電子地図（形状変更前） 電子地図（形状変更後） 



















































パターン②-2 並列矢線 ―形状変更→ 直列矢線 
原稿 電子地図（形状変更前） 電子地図（形状変更後） 















































































⑦              ID277付近 ⑧               ID97付近 
【対象矢線】 
①          / ② 
③          / ④ 
【対象矢線】 
















①［ID：1975］を選択        矢線（a）を入力 ⇒決定 

































    









































































































の矢線 IDを記入する。 …記入例⑤：参照 
2.原稿を確認して正しく更新された状態に修正（形変・矢線追加・矢線削除・矢線
調整など）を行って、精度チェックシートの該当欄にその修正内容（「ページ・矢


























































































































































































































に形変取消後の矢線 IDを記入する。 …記入例⑤：参照 
3.原稿を確認して正しく更新された状態に修正（形変・矢線追加・矢線削除・
矢線調整など）を行って、精度チェックシートの該当欄にその修正内容（「ページ・




























































































































































  …矢線エラーリストチェック者 
  …矢線ベリファイ精度チェック者 
◆矢線ベリファイ精度チェック時 
1．精度チェック時に、検出エラーになる・ならない。 
    エラーにならない …[ＯＫ]にチェック（例：⑤） 
    エラーになる    …2 へ 
 
2．修正内容が調整・形状変更（削除）。 
    調整        …[ＮＧ（精）]にチェック / 調整後、[修正済]にチェック（例：③） 
    形状変更・削除 …[ＮＧ（精）]にチェック / 形変・削除後、[修正済][削除]にチェック（例：④） 
  ※[削除] …形状変更（削除）することで、形状変更削除矢線（削除矢線）になるため、 










































  …矢線エラーリストチェック者 
  …矢線ベリファイ精度チェック者 




























    現状でよい …[確認]にチェック（例：③） 
    修正が必要 …2 へ 
2．修正内容が調整・形状変更（削除）。 
    調整        …調整後、[確認]にチェック（例：③） 




















































































































































































































































a を形状変更して c・e を引く。 
b は、そのまま d になる。 
《パターン②》 a + b を形状変更して c・d・e を引く。 
《パターン③》 
a を形状変更して c を引く。 
e を追加する。 
b は、そのまま d になる。 
《パターン④》 





a + c を形状変更して d を引く。 
b は、そのまま e になる 
《パターン②》 a + b + c を形状変更して d・e を引く。 
《パターン③》 
a を形状変更して d を引く。 
c を削除する。 
b は、そのまま e になる。 
《パターン④》 












a は、そのまま c になる。 
b を形状変更して、d を引く。 





a は、そのまま c になる。 
b を形状変更して、d を引く。 






















a・b は、そのまま d・e になる。 
c を形状変更して、f を引く。 
《パターン②》 
a + c を形状変更して、f を引く。 
d を追加する。 
b は、そのまま e になる。 
《パターン③》 
a + c を形状変更して、d・f を引く。 











c を形状変更して、f を引く。 
a・b は、そのまま d・e になる。 
《パターン②》 
a + c を形状変更して、d を引く。 
f を追加する。 
b は、そのまま e になる。 
《パターン③》 
a + c を形状変更して、d・f を引く。 










《パターン①》 a + b を形状変更して、c・d を引く。 
《パターン②》 
a + b を形状変更して、c を引く。 
d を追加する。 
《パターン③》 
a を形状変更して、c を引く。 











a を形状変更して、c を引く。 
b は、そのまま d になる。 
《パターン②》 
a + b を形状変更して、d を引く。 
c を追加する。 






























a を形状変更して、c を引く。 
b を形状変更して、d を引く。 












《パターン①》 a を形状変更して、b・c・d を引く。 
《パターン②》 
a を形状変更して、c を引く。 
b・d を追加する。 
《パターン③》 
a を形状変更して、c・d を引く。 
b を追加する。 
《パターン④》 









































a + b を形状変更して、c を引く。 
d を追加する。 





     …削除矢線 /      …形状変更削除矢線 
     …追加矢線 /      …形状変更追加矢線 
 削除矢線上に追加矢線を引いている 
 
形状変更削除矢線上に追加矢線 a を引いている 






     …削除矢線 /      …形状変更削除矢線 


































































○○署 高槻市 1 / 3 
Pm-22 
 8/5 Ａ君 
BT-04 
 8/7 B君 
 BT-06 
 8/8 Ｃ君 
 
PC-17 
 8/10 Ｄ君 
 
Ra-02 
 8/12 Ｓ君 
 
 
 8/13  〃 
 
 Pm-20 
 8/14 ｙ君 
 Ra-06 





46013 他 52 周辺 大幅なズレ 初めの形状に設定しました 5本 8/6Ｔ君 
46021、46022 1301、1302、1303 属性Ｘ：異なる価格が 2つある 8/6Ｔ君 
46207 原稿が不足していたため「○○市」よりコピーしました。 8/5Ｙ君 
46067  倍率地域による例外パターンあり 8/6谷口 
46029 18 矢線Ｘ:マークで端点不明 
46053 758 矢線Ｘ:矢線形状不明 8/10山本 
46064 802 矢線Ｘ:マークで端点不明 8/10山本 
46055 1000311 矢線精度確認において矢線形状を確認 8/11Ｆ君 
46021 44、45 矢線精度確認において矢線形状を確認 8/11Ｆ君 
46010、46011 54、55 矢線Ｘ:矢線形状不明 Ｘではありません 8/10Ｙ君 
Ｘではありません 8/10 Ｙ君 
46114 67 属性Ｘ:並行 2 本矢線記号詳細の斜線が外側になっ
ています 
46060 1000312 最終精度確認において矢線形状を確認 8/16Ｄ君 











  …○○には『矢線』または『最終』のその時の工程名を記入 
 
PC-01 Y君 1134 
Ra-11 Y君 1134 












8 17 3 




















　　　　　　日付： 　　 　/　 　　　氏名：  　　  　　　　　
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
追加 削除 形変 取消 その他
























3 大阪 高槻 







8/8 Ｔ君 46003 1000053  566付近 
46006 32  
46010、46011 54、55  →1000054 
BT-06 8/9 ン君 46015 1000029  →213、607 
〃 213、607、708  →1000055 
46029 18  矢線Ｘ マークで端点不明 
46010、46011 54、55  矢線Ｘ 矢線形状不明 
46120 309  矢線Ｘ マークで端点不明 
46120 1975  片矢印 → 両矢印 
46120 1000056  708付近 
46053 758  矢線Ｘ 矢線形状不明 











PC-17 8/10 Ｔ君 46021 44、45  →1000057 
46045 210  →1000058 
取消 








    日付：　　　/　　　　氏名：　　　　　　
矢ミス
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
矢ミス
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正
価格 区分 借割 詳細 マーク 修正



































Ra-02 8/12 Ｓ君 46002 8  115 → 155 
46053 2007  
46055 2008  右側が短い 
Ra-02 8/13 Ｓ君 46060 1140の右側  矢線モレ 
Pm-20 8/14 Ｂ君 46025 1980  F → E 
Ra-06 8/15 Ｄ君 46036 2008  矢印長変更 
46045 207  不要な矢線あり 
46114 67  左側が短い 
8 Ｔ君 15 






































































追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正












追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正












 → 1000309 
Ｙ 
② 






大阪府 ○○市 1_1_3 
8/6 46038 568、569 
 
Ｍ A君 
 → 756、757 
7 
46045 1000207 
  → 1000310 
7 
〃 756、757、780 
 46078 1104 
 
8/10 46055 185 
 
Ｙ B君 
 → 1000311 〃 185 
  708付近 46120 1000034 
  → 44、45 46121 1000057 
 
8/11 Ｃ C君 
 




 46045 207 
 46114 67 
 


































⑦形変を取消後、取り消した矢線を含んで形変 …1 行目［形変］+［取消］に○ 



























46120 1000034  708 付近 
その他 属ミス
















46038 568、569  → 1000309 
その他 属ミス




46003 1000029  → 213、607 
その他 属ミス
追加 削除 形変 取消 他 修正




46045 1000207  → 756、757 
〃 756、757、780  → 1000310 
その他 属ミス




46036 2008  片矢印 → 両矢印 
その他 属ミス
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正
追加 削除 形変 取消 他 修正




●●●●● ▲▲▲▲  (価）156 → 165 
●●●●● □□□  (区）4 → 6 
●●●●● ○○○○  (借）Ｅ → Ｆ 
●●●●● ◆◆◆  (詳）7 → 2 
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  付録３ 相続税路線価の実ビジネスの例 
 
    この事例は、相続税路線価、地価公示、地価調査の地価情報コンテンツ 
     と他の価格を綜合して事業をされている例です。 
 
     一切、筆者の加工はしておりません。 
 
     筆者からの依頼から実ケースを提供していただきました。 
 






    
     
 
 




































          *1       *2            *3              *4        *5 
土地評価額 ＝ 事例価格 × 時点修正 × 地域格差 × 個別格差率 × 土地面積 
 


















































  【土地比準表の具体的な説明】 














例地（中央 5-12）の路線価は 1,100 千円ですので、対象地は事例
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